経営者インタビュー【株式会社羽生】高度な印刷技術と独自のビジネスモデルで持続可能な優位性を構築する羽生グループ by unknown
中小企業支援研究 別冊　Vol.56
高度な印刷技術と独自のビジネスモデルで
持続可能な優位性を構築する羽生グループ
栗原　まず初めに会社の成り立ちと沿革についてお教え
いただけますか。
社長　私の父である先代社長が芥川龍之介と友人で
あった縁もあり、昭和の終戦後の頃から、東京・京橋で
書籍出版を中心に印刷業を営んできました。当時は活
版印刷の時代で父は東京の活字植字工の初代チャンピ
オンでした。その後、活版から電算写植に移行した際
には、他社と共同で紙の鑽孔テープによるシステムを
構築しました。出版印刷から名刺印刷へ業務を拡大し
たきっかけは、ある銀行からの名刺印刷の特別注文を
受注したことでした。予想外の利益増加につながり、ビ
ジネスとして大変興味深いものと実感し、以後大手企
業を中心に名刺印刷を受注するようになりました。
栗原　印刷業界は競争が厳しく、その中でも名刺印刷は
競争が厳しい事業とお聞きしますが、どのようにして高成
長の主力事業として絞り込むことができたのでしょうか。
社長　後ほど、名刺印刷の詳しい業務フローについて
は、現場をご覧いただきながら説明しますが、従来の名
刺印刷のワークフローについて、ネットを利用した自社
開発システムにより効率化を図り、コストダウンを実現
しました。ユーザー企業の名刺印刷代削減にも貢献し、
喜んでいただいたことが成功の要因と考えております。
中小企業経営者に大切なものは発想
とその組み合わせ
栗原　その成功要因についてですが、中小企業が事業を
成功させるポイントはどのようなものでしょうか。
社長　中小企業の経営者に大切なものは発想と組み合わ
せです。発想によって新しいものをどう生み出すかで
す。商品・サービスや作業プロセスをコンピュータ化す
る、アナログなものをデジタル化するなど、どのように
発想していくか、それらをどのように組み合わせていく
かです。
栗原　その発想と組み合わせについて、他の経営者の方
にも参考になるように、もう少し詳しくお聞きしたいと
思います。どのようにしたらオリジナリティのある発想
と組み合わせが出てくるのでしょうか。
社長　高校・大学で数学が好きだったからお話するわけ
ではありませんが、方程式には従来からある方程式と新
たに実験して作っていくものがあります。昔からある方
程式だけを組み合わせたのでは限界がありますので、新
たに実験して創造して行こう、そして、実験して作った
ものを組み合わせていけば、次々と新しいものが出来上
がるのではないかと考えました。光化学反応という、今
のLED技術などの照明工学の前身になるものを勉強して
いたこともあり、社会人になって商社に入ってからゼ
ロックス社を担当しました。そこで、コピー機の光を当
てるランプとそれを安定させる安定機、電気ストーブの
ように熱を出して乾かす熱管球装置などに携わっていま
した。それらの処理を高速で瞬時に行うにはどうしたら
よいか、高電圧をかけたり、大容量の電流を流したり、
東芝の照明事業部の方と危険を伴う実験を繰り返して今
日に至りました。その研究過程でスピードに比例的な関
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係があることがわかってきたのです。つまり、高価な装
置ではあるが１時間で3600枚も処理できるものと、安
価であるが同じ時間で300枚しか処理できないものに分
けられるのではないかと。そういう発想をしてきたので
す。自動車の排気量と加速度の関係と同じような関係で
す。
村山　みなさんがそのような実験の繰り返しから割り
切って明快な答えを導き出す発想を持てるかというとそ
れは難しいですね。すべての中小企業の経営者が社長と
同じような背景を持てませんし、自社の事業に応用する
のは、なかなか難しいことだと思います。社長のオリジ
ナリティのところをもう少し深くお聞きしたいのです
が。それは社長が何歳くらいの頃の話でしょうか。
社長　そのような経験をしたのは25歳くらいの頃の話
であったと思います。もう一つ申し上げたいことがある
のですが、私は、学生さんたちに基礎勉強をしっかり
やって欲しいと思います。基礎勉強をしっかりすること
が、このような発想に通じるのではないかと思うので
す。また、基礎勉強したことを１パターンだけではな
く、他のところも見て考えてもらいたいです。たとえ
ば、180度違った角度から見て、後ろから見えたことも
含めて考えたらこうだったという考え方をして欲しいの
です。
村山　それだったら他の方にも参考になるかもしれませ
んね。
栗原　自分の専門分野の基礎勉強をしっかりやるという
ことですね。
社長　その通りです。話は変わりますが、ゴルフでは
18ホールをティーグランドからグリーンを目指して
回ってきますが、あれを逆にグリーンからティーグラン
ドに向かって回っていくと如何に簡単かがわかるので
す。ゴルフ場を設計する人は、グリーンに向かって攻め
ていくのが難しくなるように考えているのです。それを
逆から攻めてみると、つまらなくなってはしまうのです
が、とても簡単なコースになるのですね。そういう発
想、目の前のものをただ単純に流してしまうのではな
く、そういう見方ができるかどうかが重要です。
栗原　今までの常識に捉われず、いろんな角度から見て
みるということですね。見方を変えてみたら、非常に簡
単だったということもあるということですね。
村山　よく俯瞰的、複眼的に見てみたら、違って見えた
ということが言われますが、それに近いことでしょう
か。結局、基礎ができているから、見方を変えたり、組
み合わせたりする発想ができるのですね。
社長　そのような発想を身に付けることができるのは、
学生の時なのです。学生の時は時間もありますし、遊ん
でいながら、そういうことが考えられるのです。今で
は、いたずらという言葉は忘れられていますが、いたず
らをするというか、遊び心を働かせた発想ができるかど
うかが重要です。たとえば、私は、磁気処理された切符
ができたときに、切符の裏に砂鉄をつけて自動改札機へ
通したらどうなるのか、実験してみようかなどと考えて
いました。
儲けに左右されずに仕事に打ち込む
熱意と遊び心が大切
村山　社長から同業の経営者の方を見て、こうしたら良
くなるのにと思うことはありますか。また、社長から見
てどこが社長と違うのでしょうか。
社長　そういう人たちは、何と言いましょうか、熱意
がないのです。私は、仕事を楽しんで遊び心を働かせ
てみたい、いたずらをしてみたいという気持ちがある
から、無我夢中で一生懸命に熱意を持って仕事に打ち
込みます。通り一遍のやり方しかしない人は、目の前
にニンジンがないと動かない人なのです。印刷業界は
厳しいと言われますが、逆に今はチャンスだと思うの
です。不要なものはなくなりますが、付加価値をつけ
ればまた必要になります。たとえば、新聞折り込み広
告のスーパーのチラシにナンバリング（連番数字）印
刷して、その番号で景品を差し上げることにします。
そうすれば、必ず広告を見るようになります。ネット
で発表すれば、主婦がネットでそのような記事を見つ
けるたびに番号を打った広告を探すようになります。
ネットと印刷媒体の広告の融合です。どこかのスー
パーで成功すれば、皆さん真似してやるようになると
思います。技術的には簡単にできることなのですか
ら。そのような遊び心のあるいたずらな発想は学生の
ときであれば持ちやすいと思うのです。
栗原　そのような柔軟で遊び心のあるいたずらな発想と
名刺データ入稿 印刷データの加工
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いうのは、心とお金に余裕がないと難しいかもしれませ
ん。目の前に売り上げをいくら上げないといけないとい
う問題があると、なかなかそのような発想ができないか
もしれないですね。社長にはその余裕があるからでしょ
う。
村山　加えて提案力の違いですね。顧客のスーパーや小
売店も競争が厳しい業界なので、顧客の売上を伸ばせる
ような提案力があれば、逆に仕事が入ってきます。印刷
業者の側に提案力があるのかどうかという問題ですね。
社長　提案を受け入れてもらえるかどうかは、もちろん
提案内容の良さもありますが、人脈が大きく影響しま
す。まず、どこの部署がそれを決定するイニシアティブ
を持っているかを知ることです。当社の得意先のグロー
バルの情報会社でしたら購買です。次に、その購買を攻
めるにはどうしたらよいか。誰にどのようにお願いした
らよいか、戦略・戦術を考えることです。当社は大企業
と30社くらいお付き合いしていますが、全社そのよう
なやり方で攻めていきました。
栗原　やはり、オリジナリティのあるアイデアだけでは
なく、ビジネスにするためには、戦略・戦術が大切なの
ですね。
社長　自分より年上の決定権限のある人に対して、うま
く甘えてお願いできるかどうかです。「いいよ。やって
あげるよ。」という答えが引き出せれば、うまくできま
す。逆に、その人に「ダメだよ。」と言われてしまって
は、どんなに努力してもできません。
肯定の答えを引き出すためには、
自分が他人から好かれる人になる
栗原　その「いいよ」という答えを引き出すために、上
手にお願いするには、どのようにしたら良いのでしょう
か。
社長　人懐っこさですね。持って生まれた性格もありま
す。人にうまく甘えられるかどうかは、人に好かれるか
どうかです。人に好かれるためには、他人が嫌がること
を自ら進んでできる人になることです。そういう人だか
ら、君なら「いいよ」となるのです。
栗原　人と人との関係、ギブアンドテイクの関係が大切
ということでしょうか。
社長　私の母校の小学校では、人と人とのふれあいが大
切だということを教えるために、友人や知り合いの人に
だけではなく、街で出会ったいろんな人へも「挨拶をし
ましょう」という活動をやっています。
栗原　話は変わりますが、社長は地域のお子さんなどの
教育活動にもかかわっていたのですか。
社長　PTA会長を10年間勤めておりました。教育関係
のボランティアで、仕事の方が疎かになってしまったこ
ともあります。小学校と中学校のPTAの会長をやりまし
たし、いまでも同窓会の色々な世話役の奉仕をしており
ます。
栗原　そのように人とのつながりを大切にすることが経
営においてもカギとなってくるのですね。
村山　社長は下町育ちですよね。お嬢様、ご子息様も社
長と同じ小学校に通っていらっしゃいましたか。
社長　そうです。聖路加病院の近くの明石小学校という
ところに通っていましたが、今年で創立110年です。上
の娘が入学してから、下の息子が卒業するまで10年間
PTA会長をしておりました。そこでサッカー部やバドミ
ントン部の創部にもかかわりました。中央区は阪本小学
校、泰明小学校と100年を超える歴史がある小学校が多
いのです。
村山　社長とお子様の育った地域には、人と人との深い
つながりがありますね。地方に行くとそのような深いつ
ながりがまだ残っているところがあります。経営者の方
には、そのような深いつながりをチャンスとして上手に
経営に活用して欲しいです。仮に今の経営者が上手くで
きなくても、後継者の方にはつないでいって欲しいです
ね。社長にも後継者はいらっしゃいますが、後継者教育
はどのようにお考えでしょうか？
社長　後継者教育については、私の中でもどのようにし
たらよいかと葛藤があります。また、本人の考えがある
のだから言ってもしょうがないときもあります。そのよ
うなこともありますから、最初からある程度任せるよう
にしています。
村山　逆に任せていて、仮に社長の目から見て足りない
ところがあった場合、どのようにサポートされますか。
社長　サポートというより時間をかけて教えます。最初
はただずっと見ています。それで、タイミングを見て
「こうやった方がいいよ」とか、「こうやっておけば持
続的になるよ」とかアドバイスします。そして、何か
あったとき、たとえば、接待の仕方とか詫び状の書き方
とかを教えます。特に、マイナスのことが起きてしまっ
たときの対応の仕方を教えます。
印刷機 印刷工程を説明する羽生社長
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栗原　時間をかけて見守り続けるというのは大切です
ね。そのような人材育成に対するお考えについてもう少
しお聞かせください。
社長　今の子供たちは、家庭教師についたり、塾にいっ
たりして勉強しています。私が生まれたのは、昭和21
年ですから、子供の頃は競争も激しかったし、わんぱく
で遊んでいました。学校を出てから社会人になると、わ
んぱくで遊んでいた子の方が伸びています。おとなしく
塾に通って、学校に行っていた子は、社会人になって
も、それなりの結果しか出していません。
栗原　それは、先ほどの柔軟で遊び心のあるいたずらな
発想のお話につながっていくのですね。
社長　ケンカばっかりして、わんぱくで遊んでいた小さ
い頃の心の浮き沈みや悔しさが、競争に負けまいとする
強い心を育てていくのだと思います。
栗原　それが、先ほどの仕事に対する熱意のお話につな
がっていくのですね。
持続的な経営には、学生時代の友人
や女性を大切にすることが必要
村山　社長の場合は、会社経営が順調に継続していま
す。また、今の後継者は子供のときから、厳しい競争も
なく、穏やかな良い環境で育っています。厳しい競争が
あった社長の子どもの頃とも環境が違いますが、後継者
としては、どのようにしたらよいでしょうか。
社長　自分を助けてくれるようないい友人を作ることで
す。それも大学時代の友人より高校時代の友人です。高
校時代に良い高校に入学して、その後、仮に自分が勉強
を怠って良い大学に進学できなくても、友人が良い大学
へ進学し、社会的に地位のある人になります。そのよう
な友人は、もし何かがあったときには、自分を助けてく
れる人になるのです。一方、大学へ進学してからは、こ
れからは女性の友人を大切にしないといけないですね。
栗原　女性活躍社会と言って女性に注目されています
が、一方で女性の活躍がなかなか進まないということも
あります。社長の目から見て、どうしたら企業で女性が
活躍できると思いますか。
社長　聞いた話ですが、ある企業では、仮に男性が自分
の力の内、10の力を出したとします。一方、女性が自
分の力の内、６の力を出したとします。その場合、男性
が10の力を出したとき以上に、女性が６の力を出した
ときの評価の方が高いそうです。女性は出産や育児で
キャリアにブランクができたりしてハンデがあります。
女性と食事したり、お茶を飲んだりして、良くコミュニ
ケーションをとって、その事情を理解してあげることで
す。第一に優しくしてあげることです。私が大学を卒業
したときに粋な長老に教えてもらったことですが、仕事
では、自分より目上、目下にかかわらず、女性に対して
は必ず同じように優先してあげるように接しなさい。ま
た、プライベートでは、結婚したら、仮に仕事で遠隔地
に行くことがあってもできるだけ泊まらないで、奥さん
のところへ帰ってくるようにしなさい、と教えられまし
た。そのように女性を大切にする心を忘れなければ仕事
もプライベートもうまくいきます。
栗原　日常の仕事において、そのように女性を認めてあ
げる、評価してあげることはなかなかできないことです
が、どのようにしたらよいのでしょうか？
社長　体力的な違いもあり、女性と男性を仕事の処理量
だけで単純に比較して評価すること自体が無理な話で
す。商売の話に置き換えてみれば、簡単にわかることで
す。たとえば、札幌の地下街には女性トイレが20メー
トル間隔くらいにいっぱいあるでしょう。女性にとって
快適な環境になっているから、あのような賑わいになっ
ています。築地場外市場の来訪客が減少したときに、私
は女性のためにトイレをきれいにしてあげたらどうかと
提案しました。そうしたら、今では１万人の観光客が来
訪するようになりました。人を呼べる良い施設にした
かったら、女性を大切にするということです。なかなか
気がつかないことですが、これは会社においても同じこ
とです。
情報社会の進展により、これからの
印刷業はインターネット媒体を無視
できない
栗原　話は戻りますが、社長としては、後継者に何をど
のように伝えていきたいですか。また、逆に後継者は何
を守り伝えて、何を変えていったらよろしいでしょう
か？
社長　まず、私が言いたいことは、印刷業はネットを無
視してはいけないということです。これからは、「ネッ
ト+印刷」ということを考えなくてはいけない。それ
は、インテリジェンスの高い人向けには、「印刷+ネッ
ト」ということになるかもしません。印刷は紙媒体です
から、紙に書くというのは、人間工学的にレベルの高い
作業になるからです。ネットを優先しながら印刷物を作
ることにより、ひとつ当たりの印刷の量が少なくても、
オリジナルの標準化、自動化をすることで効率を上げ
て、印刷できるものの種類を増やしていけばよいと思い
ます。
栗原　ネット利用で効率を上げつつ、付加価値の高いも
のを作っていくという理解でよろしいでしょうか。
社長　その通りです。先ほどのチラシの話にもありまし
たように、ネットとの融合で付加価値を高めていくとい
うことです。一方、個人情報の取扱い規制が厳しくなっ裁断機
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てきます。企業は自社にとどまらず、外注先やベンダー
が引き起こした情報流出事故についても責任を問われま
すので、これからは情報管理レベルの高い先でなけれ
ば、自社情報の提供を伴う仕事は発注しないようになっ
てくると思います。
村山　社長はプライバシーマークを取得されています
ね。個人情報などの情報管理はどのようにされています
か。
社長　グローバルの情報会社とお付き合いしているの
で、規制の厳しいヨーロッパを含んだ世界中の個人情報
が入ってきます。情報管理はしっかりするように心掛け
ています。逆に、情報管理がきちんとできなければ、仕
事はできないと考えています。
栗原　名刺に印刷する情報は個人情報そのものですね。
社長　まったくその通りです。当社は、ものすごい情報
をお預かりしていることになります。大企業にお勤めの
たくさんの方の個人情報がここにあるのです。また、同
時にその会社の経営情報もお預かりしていることにもな
ります。ある会社では、名刺の使用量がその営業マンの
営業成績との関係が深いとして、人事評価の指標になっ
ているほどです。加えて、名刺が偽造されるとそれを
使った詐欺事件につながることもあり、同時に高い印刷
品質の管理も要求されます。
栗原　印刷業は、単に印刷に関することだけではなく、
いろいろなことに気をつけなければいけない業界なので
すね。
印刷業の本来の仕事は、様々な情報
の媒体を通してお客様の繁栄をお手
伝いすること
社長　今までの印刷業はオフセット印刷の機械を回して
いれば商売になりましたが、これからは機械にできるこ
とは機械にやらせて、人間でなければできないことを人
がやるというようにしていかないといけないでしょう。
栗原　それは、印刷業は刷ることだけが仕事ではないと
いうことを意味しているのでしょうか。
社長　そうです。逆に言うと、印刷業はお客様を繁栄さ
せる知恵を出すことが仕事です。そのために、情報の媒
体を提供するということです。
栗原　情報のプラットフォームを提供して、お客様が繁
栄するのをお手伝いするのがこれからの印刷業の姿とい
うことでしょうか。
社長　そう思います。たとえば、当社の名刺注文システ
ムを導入したことにより、ある顧客の社内経費は年間
約20〜30百万円も削減できたそうです。社員の個人別
の名刺の発注量が瞬時に把握できるようになり、経費管
理、加えて人事評価においても効率化が進んだとのこと
です。
村山　名刺注文システムのお話が出ましたが、改めてこ
こで会社のビジネスモデルをご説明いただけますか。
社長　実際に現場をご覧になってご説明したほうがよろ
しいでしょうか。簡単にポイントお話しますと、ある意
味ずるい話かもしれませんが、今まで印刷業がやってき
た仕事の一部についてシステムを通じてお客様に担って
もらったということです。
村山　それは、競争に勝つための作戦ですから、ずるい
話ではありません。それに加えて、貴社はお客様を独占
的に維持、定着化する興味深い仕組みを持たれていま
す。それでは、実際にシステムを拝見しながら、社長と
ご子息の専務からもお話をお聞きかせください。
栗原　貴社の主力事業であるA社さんからの名刺受注の
業務の流れを教えていただけますでしょうか。
専務　まず、A社さんの受注ホームページにログインし
て、入力情報があるかどうかを確認します。現在、20
名の方の発注情報が確認できます。基本的にA社さん
がご自身で発注情報について入力します。この情報を
ダウンロードするとCSVファイルで入力された社名、
部署、名前などの名刺作成に必要な情報を確認するこ
とができます。このCSVデータを自社開発のシステム
を使って名刺のデザインを作る組版データに変換しま
す。これが名刺を印刷するときの枠ですが、１面に３×
８の24名分の組版データを割り付けします。先ほど見
ていただいた名刺印刷に必要なテキストデータをオート
CADに読み込んで自動で組版データを作成することが
できます。色々な会社から発注を受けますが、どの会社
も基本的なフローは同じで、お客様の方で印刷データを
入力していただいて、それを当社のシステムを経由して
組版に流し込んでいきます。
村山　発注するお客様の会社はバラバラでも、羽生さん
のシステムでバラバラの注文が集約され、異なる会社に
所属するお客様の印刷データも組版としては同じ１枚の
中に集約されるということでよろしいでしょうか。
専務　その通りです。
社長　名刺印刷に必要な入力データは標準化されていま
す。それぞれの会社で発注データが入力、そして承認さ
れると、当社からは受注確認メールをそれぞれの発注元
に自動送信します。当社側のシステムでは、印刷に必要
な情報データと価格などのビジネスデータを分離して、
印刷に必要なデータだけを印刷システムへ流し込んでい
きます。
栗原　会社さんごとに仕様が異なると思いますが、どの
ように対応するのでしょうか。
専務　会社ごとにテンプレートがあります。オート
CADで異なるテンプレートを一面24枚分の枠の中に混
在させて自動に組むことができます。
村山　通常の名刺印刷業者の場合は、注文時のやり取り
は一人のお客様に対して一対一の作業になりますよね。
羽生さんのところは同時に何件でも受付できるというこ
とですね。
社長　はい、その通りです。加えて、一つの会社でたく
さん営業所があっても、全国の営業所からバラバラに発
注された情報を一元管理することもできます。
栗原　印刷機で印刷するときは違う会社のものが混在し
た24名分の名刺を一枚の印刷物として大きな紙に印刷
し、後で名刺サイズの24個に裁断して、それぞれ注文
を受けた方の名刺にするのですね。
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お客様とともにメリットを享受して
顧客の維持・定着化の仕組みを構築
社長　印刷用紙にも当社ならではの特徴があります。こ
の紙は、ある得意先の親密な製紙会社から直接仕入れを
しています。その製紙会社の紙を使っているという理由
で、得意先も当社へ優先的に発注します。また、直接、
製紙会社と取引していますので、コストを抑えて、お客
様へもメリットになります。
村山　この仕組みが他社への絶対的な優位性を確立する
顧客の維持、定着化につながっている仕組みと理解して
よろしいでしょうか。仮に、お客様が他の業者へ切り替
えしようとすると、紙質が変わってしまったり、価格が
高くなったりしますので、切り替えができなくなるとい
うことですね。
社長　はい、そのように理解していただいて構いませ
ん。また、この紙を使う理由は他社への優位性を作るた
めだけではありません。お客様でも名刺作成の作業の一
部を内製化しているところがあり、主に障碍者の方が作
業されているそうです。当社のように裁断機を使用する
と危険ですので、切込みを入れた紙に印刷しています。
この紙はそれに最適ということで、障碍者の方の安全な
作業にも貢献しています。
専務　印刷データの作成までの流れはよろしいでしょう
か。それでは、実際に印刷機をご覧いただきましょう。
印刷機に印刷データが転送され、後は、ボタンを押すだ
けで自動に印刷されます。大きな紙に印刷されたものを
こちらの裁断機で名刺サイズに裁断します。
社長　印刷機には空冷式のものと水冷式のものがありま
す。購入当時の一般の機械は空冷式でしたが、この機械
は水冷式です。最近の機械は水冷式のものが多くなりま
した。温度を下げることによって色のばらつきが抑えら
れるからです。私たち（社長と専務）は、米国ニュー
ヨーク州ロチェスターのコダック社の研究所でそのこと
を教えてもらいました。
技術的な優位性は自社で印刷機をカ
スタマイズできる技術を持っている
かどうか
村山　どのような経緯で米国のコダック社に行かれたの
ですか。技術的な事項の確認でわざわざ渡米されたので
しょうか。
社長　当社は、ネクスプレスというコダック社製の高価
なデジタル印刷機械を日本で４〜５番目に導入しまし
た。当時、小さな会社がこのような機械を導入するのか
という話もあったくらいで、従業員もその機械をうまく
使いこなすことができませんでした。専務はまだ学生で
したが、シアトルの大学に留学していましたので、私が
コダック社の本社へ行く際にシアトルに立ち寄り、専務
を連れて一緒に訪問しました。コダック社の研修に何度
か参加し、内蔵装置の細部に亘り説明を受けました。私
たちは、日本人で唯一英語の研修を受けた者になりま
す。その研修で得た知識を利用して、独自に機械を調整
し、元々の機械にはない色の帯域幅を広げました。
村山　製本の島村さんからお聞きした話ですが、機械を
自分でカスタマイズできるレベルの高度な技術を持った
職人がいるかどうかが、会社の優位性になるそうです。
しかし、今はそのような高度な技術を持った職人はなか
なかいなくなってしまったとのことです。
社長　島村さんのお話ですね。私も同じようなお話を他
の方からもお聞きしました。当社のように１枚の用紙
に24の面付けを行い裁断しているところはなかなかあ
りません。しかも、当社の技術的な強みは何と言っても
色が安定していることです。大きな会社では、何名もの
担当者がお客様の前に名刺を一斉に並べる場合がありま
す。そのときにそれぞれの名刺に印刷された色がバラバ
ラに違っていたら困った話になってしまいます。皆さん
見学にいらっしゃった際、当社の印刷機をご覧になって
「普通のリコー社製の機械ですね」とおっしゃいます
が、実は、当社は外からは見えない機械の内部を独自に
調整しており、販売されている機械に比べ性能を高めて
います。以上が当社の名刺印刷の流れの概要ですが、よ
ろしいでしょうか。
栗原　本日はありがとうございました。中小企業が成功
するための発想方法や事業への取組み姿勢、また、仕事
を成功させるための人とのかかわり方、これからの印
刷業の目指すべき姿と
優位性確立のためには
目には見えない高度な
印刷技術が重要である
など、大変興味深い貴
重なお話をお聞きする
ことができまして勉強
になりました。それで
は、最後に皆さんの写
真をお取りしてもよろ
しいでしょうか。
■企業概要
企業名………株式会社羽生
本社所在地…東京都中央区銀座1丁目
（木場オフィス：東京都江東区東陽5丁目）
資本金………30百万円
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創立…………昭和59年７月
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Webサービス・ソリューション
出版サービス・ソリューション
年商…………90百万円
主な取引先…グローバルな情報会社
メガ銀行
グローバルな建機会社
グローバルな通信部品会社　他
姉妹会社……有限会社羽生印刷
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